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The aim of study is to find empirical proof for significant 
positive influence perception of price against customer loyalty 
through the customer satisfaction as an intervening variable 
Corner on Wifi new city of Yogyakarta and the positive 
significant influence quality of products against customer 
loyalty through the customer satisfaction as an intervening 
variable Corner on Wifi new city of Yogyakarta. 
Type of this research is quantitative research, the population 
in this study was 100 people customers wifi corner kotabaru. 
Samples used are as much as 100 people customers wifi 
corner kotabaru Yogyakarta motode retrieval the sample 
uses the accidental sampling with the formula arikunto. Data 
collection using the questionnaire. The method of analysis 
used multiple regression is supported by T-test. 
The results of the analysis show that significant positive 
effect price Perception towards customer satisfaction matters,  
product quality significantly positive effect against this thing, 
customer satisfaction, influence perception rates against 
customer loyalty is not a positive effect significantly to 
customer loyalty, The positive effect of product quality 
significantly to customer loyalty, the positive effect 
significantly to customer loyalty, perception of price has no 
effect significant positive toward customer loyalty through 
the customer satisfaction as an intervening variable, positive 
significant effect the quality of products against customer 
loyalty through customer satisfaction as an intervening 
variable. 
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PENDAHULUAN 
Seiring dengan perkembangan zaman persaingan di dalam dunia bisnis 
sangatlah ketat apa lagi pada saat ini adalah era globalisasi dimana menjadikan 
kemudahan komunikasi antar negara dalam berbagai bidang seperti pertukaran 
informasi, perdagangan dan telekomunikasi. Jenis jasa layanan yang mulai 
tumbuh pesat belakangan ini adalah penyedia akses internet yang berbasis 
hotspot area, hal ini berbanding lurus dengan keutuhan masyarakat sekarang 
akan internet yang semakin berjalannya waktu semakin tinggi. Hal ini 
mendorong keutamaan pelayanan dan kualitas produk penyedia jasa internet. 
Menurut Fauzi’ah (2014) kualitas produk dalam memberikan kepuasan yang 
terbaik pada pemakainya akan membuat produk tersebut selalu di ingat dan 
membuat produk tersebut akan selalu digunakan oleh pelanggan. Suwarni dan 
Mayasari (2011)  melakukan penelitian hasil bahwa terdapat pengaruh yang 
signifikan positif antara kualitas dan harga produk terhadap kepuasan serta 
terdapat pengaruh yang signifikan antara kualitas produk terhadap loyalitas 
pelanggan namun tidak terdapat pengaruh yang signifikan antara harga produk 
terhadap loyalitas pelanggan serta terdapat pengaruh yang signifikan antara 
kepuasan terhadap loyalitas yang dikarenakan harapan pelanggan sesuai 
dengan layanan yang diberikan produk, pembelian. Jika produk atau jasa 
melampaui harapan maka akan sehingga konsumen menjadi loyal.  
Wifi Corner merupakan akses wireless broadband yang menjadi akses untuk 
menikmati layanan internet berkecepatan tinggi serta berbagai layanan 
multimedia lainnya. Pada WifiCorner Plasa PT. Telkom di Kota Yogyakarta 
merupakan tempat layanan internet dengan kecepatan tinggi yang berada 
diwilayah Yogyakarta yang beralamat di jl.Yos Sudarso No. 9 Kota Baru 
Yogyakarta. Saya memilih tempat ini karaena tempatnya yang berada di pusat 
kota Yogyakarta, tempat seperti ini memang sangat dibutuhkan bagi para 
pelajar dan mahasiswa untuk menunjang kegiatan mereka.  
Berdasarkan uraian diatas, ada peranan harga, kualitas produk dan 
kepuasan pelanggan untuk meningkatkan loyalitas pelanggan dalam Wifi.id, 
maka penulis tertarik untuk melakukan penelitian mengenai harga, kualitas 
produk, kepuasan pelanggan dan dan pengaruhnya terhadap loyalitas 
pelanggan. 
Hasil penelitian ini bisa dijadikan rujukan bagi peneliti selanjutnya yang 
mempunyai obyek penelitian yang sama, Yang berkaitan dengan pengaruh 
persepsi harga dan kualitas produk terhadap loyalitas pelanggan melalui 
kepuasan pelanggan sebagi variabel intervening. 
Hasil penelitian ini diharapkan bisa bermanfaat sebagai bahan masukan 
kepada pimpinan PT. Telkom kusunya untuk produk Wifi Corner dan 
memberikan perhatian dalam hal harga, kualitas produk dan kepuasan 
pelanggan sebagai upaya untuk meningkatkan loyalitas pelanggan. 
TINJAUAN PUSTAKA 
Persepsi Harga  
Paul Peter dan Jerry Olson (2000: 228) berpendapat, “Persepsi harga berkaitan 
dengan bagaimana informasi harga bisa diterima dan dipahami oleh konsumen 
serta memberikan makna yang dalam bagi mereka”. Saat konsumen melakukan 
dan penelitian harga terhadap produk itu semua biasa dilihat dari prilaku 
konsumen itu sendiri. 
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Kualitas Produk 
Kualitas produk adalah merupakan cerminan dari semua demensi 
penawaran produk yang membuat produk tersebut bermanfaat atau 
menguntungkan bagi pelanggan. (Tjiptono 2008: 25), 
Kepuasan Pelanggan 
Menurut Kotler yang dikutip kembali oleh Fandy Tjiptono (2012:312) 
kepuasan konsumen adalah tingkatan perasaan seseorang setelah 
membandingkan kinerja (atau hasil) yang ia persepsikan dibandingkan dengan 
harganya.  
Loyalitas Pelanggan 
Loyalitas pelanggan dimana sikap positif terhadap wifi.id serta 
mempunyai komitmen dan bermaksud melakukan pembelian dimasa yang akan 
datang dengan ciri ciri memberikan informasi positif terhadap produknya, tidak 
pindah kemerk lain, frekuensi pembelian dan kemudian mendapatkan produk 
(Dharmmesta dan Irwan, 2008). 
Hipotesis Penelitian 
H1: Persepsi harga berpengaruh positif  signifikan terhadap kepuasan 
 pelanggan pada pengguna Wifi Corner.  
H2:  Kualitas produk berpengaruh positif signifikan terhadap  kepuasan 
pelanggan pada pengguna wifi Corner. 
H3: Persepsi harga berpengaruh positif signifikan terhadap  loyalitas 
pelanggan pada  pengguna Wifi Corner. 
H4: Kualitas produk berpengaruh positif signifikan terhadap  loyalitas 
pelanggan pada pengguna Wifi Corner.  
H5: Kepuasan pelanggan berpengaruh positif signifikan terhadap  loyalitas 
pelanggan pada pengguna Wifi Corner.  
H6 :  Persepsi harga berpengaruh positif signifikan terhadap loyalitas pelanggan 
melalui kepuasan pelanggan sebagai variabel intervening. 
H7: Kualitas produk berpengaruh positif signifikan terhadap loyalitas pelanggan 
melalui kepuasan pelanggan sebagai variabel intervening. 
METODE PENELITIAN 
Sifat Penelitian 
Berdasarkan hubungan antar variabel pada obyek yang diteliti maka 
penelitian ini berjenis hubungan kausal atau disebut sebab akibat. 
Hubungan kausal adalah penelitian yang bertujuan untuk mengetahui 
hubungan antara dua variabel atau lebih yang bersifat sebab akibat 
terhadap variabel lainnya, Wiyono (2011: 20). Populasi dalam penelitian ini 
adalah pelanggan Wifi Corner KotaBaru di Yogyakarta. Sumber data 
penelitian ini adalah data primer, dengan cara pengisian kuesioner dengan 
pihak narasumber yaitu pelanggan Wifi Corner. Sampel dalam penelitian ini 
adalah pelanggan produk Wifi Corner. jumlah sampel yang digunakan 100 
responden, hal ini karena jumlah populasinya tidak diketahui, maka jumlah 
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sampel minimal adalah 100 orang. Hal ini sesuai pendapat Arikunto, 
(2001 :231).  
Definisi Operasional Variabel Penelitian 
Variabel bebas (Independen Variable) 
Persepsi Harga  
Paul Petter dan Jerry Olson (2000 : 228) berpendapat, persepsi 
harga berkaitan dengan bagaimana informasi harga bisa diterima dan 
dipahami oleh konsumen serta memberikan makna yang dalam bagi 
mereka. (Stanton dalam Widodo, 2016: 30) menyebut beberapa indikator 
antara lain : keterjangkauan harga, kesesuaian harga,dan daya saing 
harga. 
Kualitas produk  
Menurut Kotler dan Armstrong (2001: 346) adalah segala sesuatu 
yang ditawarkan kepasar untuk dapat diperhatian, dibeli, digunakan 
atau dikonsumsi yang dapat memuaskan keinginan atau kebutuhan. 
Indikator kualitas menurut Tjiptono (2008: 25) adalah kinerja, 
keistimewaan tambahan, keandalan dan kesesuaian spesifikasi.  
Variabel Intervening 
Kepuasan Pelanggan 
Menurut Khotler yang dikutip kembali oleh Fandy Tjiptono 
(20012:312) kepuasan konsumen adalah tingkatan perasaan seseorang 
setelah membandingkan kinerja ( atau hasil) yang ia persepsikan 
dibandinkan dengan harganya. Adapun indikator menurut Hawkins dan 
Lonney dalam Tjiptono (2004:101) atribut pembentukan kepuasan 
konsumen terdiri dari kesesuaian harga, minat berkunjung kembali, dan 
kesediaan merekomendasi. 
Variabel terikat (Dependen Variablel)  
Loyalitas Pelanggan 
Loyalitas pelanggan dimana sikap positif terhadap wifi.id serta 
mempunyai komitmen dan bermaksut melakukan pembelian dimasa yang 
akan datang dengan ciri ciri memberikan informasi positif terhadap 
produknya, tidak pindah merk lain, frekuensi pembelian dan kemudian 
mendapatkan produk (dharmmesta dan irwan, 2008) variabel ini didukung 
dengan indikator antara lain sikap dan komitmen. 
Teknik Pengambilan Sampel 
Teknik pengambilan sampel yang digunakan dalam penelitian ini 
adalah Accidental Sampling,penentuan sampel tampa sengaja, dimana 
peneliti mengambil sampel yang kebetulan ditemui pada saat itu. Responden 
untuk kuisioner dikenakan pertanyaan filter memastikan harus sudah 
pernah menggunakan produk Wifi Corner minimal tiga kali dalam enam 
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bulan terakhir. Pengukuran variabel dengan sekala likert yang 
menggunakan metode scoring 1-5.  
Teknik Analisis Data 
Analisis Jalur (Path Analysis) 
Untuk menguji pengaruh variabel intervening digunakan metode 
analisis jalur (path analysis). Analisis jalur merupakan perluasan dari 
regresi linier berganda, atau analisis jalur adalah penggunaan analisis 
regresi untuk menaksir antara variabel (model casual) yang telah 
ditetapkan sebelumnya berdasarkan teori (Ghozali, 2013:249). 
HASIL DAN PEMBAHASAN 
Karakteristik Profil Responden 
Dalam hal ini karakteristik responden yang dianalisis meliputi jenis 
kelamin, usia, pendidikan terakhir dan pekerjaan. 
Tabel 1 
Deskriptif Berdasarkan Jenis Kelamin 
No Jenis Kelamin Frekuensi Presentase 
1 Laki-laki 61 61% 
2 Perempuan 39 39% 
 total 100 100% 
Sumber: Data Primer diolah 2018  
 Berdasarkan tabel 1 bahwa analisis menunjukan responden dengan 
kelamin laki laki sebanyak 61 responden (61%) sirta sisanya berjenis 
kelamin perempuan sebanyak 39 responden (39%). Sehingga mayoritas 
responden adalah mereka yang berjenis kelamin laki-laki. 
Uji Kualitas Data 
Uji Validitas 
  
Tabel 2 
Uji Validitas Variabel Persepsi Harga 
No 𝑟ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 𝑟𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 Keterangan 
1 0,649 0,1966 Valid 
2 0,650 0,1966 Valid 
3 0,450 0,1966 Valid 
4 0,625 0,1966 Valid 
5 0,397 0,1966 Valid 
6 0,400 0,1966 Valid 
Sumber: Data Primer diolah 2018  
 Berdasarkan tabel 2 diatas, hasil perhitungan koefisien korelasi 
seluruhnya mempunyai r hitung > r tabel (0,1966) dengan demikian 
dapat dinyatakan bahwa seluruh butir valid  dan seluruh pernyataan 
yang ada dalam instrumen penelitian ini layak digunakan sebagai 
instrumen untuk mengukur data penelitian.  
 
Tabel 3 
Uji Validitas Variabel Kualitas Produk 
No 𝑟ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 𝑟𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 Keterangan 
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1 0,564 0,1966 Valid 
2 0,616 0,1966 Valid 
3 0,368 0,1966 Valid 
4 0,243 0,1966 Valid 
5 0,644 0,1966 Valid 
6 0,543 0,1966 Valid 
7 0,596 0,1966 Valid 
8 0,600 0,1966 Valid 
Sumber: Data Primer diolah 2018  
 Berdasarkan tabel 3 diatas, hasil perhitungan koefisien korelasi 
seluruhnya mempunyai r hitung > r tabel (0,1966) dengan demikian 
dapat dinyatakan bahwa seluruh butir valid  dan seluruh pernyataan 
yang ada dalam instrumen penelitian ini layak digunakan sebagai 
instrumen untuk mengukur data penelitian.  
1) Variabel Kepuasan Pelanggan  
Tabel 4 
Uji Validitas Variabel Kepuasan Pelanggan  
No 𝑟ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 𝑟𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 Keterangan 
1 0,605 0,1966 Valid 
2 0,543 0,1966 Valid 
3 0,479 0,1966 Valid 
4 0,448 0,1966 Valid 
5 0,558 0,1966 Valid 
6 0,417 0,1966 Valid 
Sumber: Data Primer diolah 2018  
 Berdasarkan tabel 4 diatas, hasil perhitungan koefisien korelasi 
seluruhnya mempunyai r hitung > r tabel (0,1966) dengan demikian 
dapat dinyatakan bahwa seluruh butir valid  dan seluruh pernyataan 
yang ada dalam instrumen penelitian ini layak digunakan sebagai 
instrumen untuk mengukur data penelitian.  
2) Variabel Loyalitas Pelanggan   
Tabel 5 
Uji Validitas Variabel Loyalitas Pelanggan  
No 𝑟ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 𝑟𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 Keterangan 
1 0,633 0,1966 Valid 
2 0,652 0,1966 Valid 
3 0,383 0,1966 Valid 
4 0,509 0,1966 Valid 
Sumber: Data Primer diolah 2018 (Lampiran 4 dan 6) 
 Berdasarkan tabel 5 diatas, hasil perhitungan koefisien korelasi 
seluruhnya mempunyai r hitung > r tabel (0,1966) dengan demikian 
dapat dinyatakan bahwa seluruh butir valid  dan seluruh pernyataan 
yang ada dalam instrumen penelitian ini layak digunakan sebagai 
instrumen untuk mengukur data penelitian. 
Uji Reliabilitas  
Tabel 6 
Hasil Uji Reliabilitas  
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Variabel Cronbach 
Alpha 
Minimal 
Cronbach Alpha 
yang di 
syaratkan 
Keterangan 
Persepsi 
Harga 
0,750 0,60 Reliabel 
Kualitas 
Produk 
0,745 0,60 Reliabel 
Kepuasan 
Pelanggan 
0,743 0,60 Reliabel 
Loyalitas 
Pelanggan 
0,763 0,60 Reliabel 
Sumber: Data Premier yang di olah 2018  
 Dari uji realibilitas dapat diketahui hasilnya bahwa Cronbach’s 
Alpha setiap variabel lebih dari standar minimum Cronbach Alpha yang 
telah disyaratkan yaitu 0,60, maka variabel persepsi harga, kualitas 
produk, kepuasan pelanggan dan loyalitas pelanggan dalam penelitian ini 
untuk pengukuran kuisioner yang berisikan pernyataan yang 
berdasarkan indikator dari variabel atau konstruk dinyatakan reliabel 
atau handal atau dapat dipercaya. 
Analisis Jalur (Path Analysis) 
Berdasarkan hasil regresi maka dapat digambarkan model analisis jalur 
seperti pada gambar 4.6: 
 -0,058(0,567) 
               0,189***                                  0,220**** 
                0,443* 0,338** 
  Gambar 4.6 Analisis Jalur 
* 0,00 < 0,05 
** 0,01 < 0,05 
*** 0,036 < 0,05 
**** 0,038 < 0,05 
a. Analisis jalur 
berdasarkan gambar no 4.1 dapat diketahui sebagai berikut: 
1). Pengaruh langsung (Direct Effect atau DE) 
Pada analisis penelitian ini akan menjelaskan pengaruh antara variabel 
independen terhadap dependen. 
a).  Pengaruh persepsi harga terhadap kepuasan pelanggan  
Persepsi harga      kepuasan pelanggan = 0,189 
Nilai koefisien dari persepsi harga terhadap kepuasan pelanggan 
adalah 0,189 dan signifikansi 0,036 yang berarti hipotesis 1 yang 
menyatakan persepsi harga berpengaruh positif signifikan terhadap 
PH(x1) 
KP (x2) 
LP(Y) 
KPL (Z) 
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kepuasan pelanggan dapat diterima karena koefisien jalur positif 0,189 
dan nilai signifikansi 0,038 lebih kecil dari 0,05. 
b).  Pengaruh kualitas produk terhadap kepuasan pellanggan  
Kualitas produk   kepuasan pelanggan = 0,443  
Nilai koefisien jalur kualitas produk terhadap kepuasan pelanggan 
adalah 0,443 dengan signifikansi 0,000 yang berarti hepotesis 2 yang 
menyatakan kualitas produk berpengaruh positif signifikan terhadap 
kepuasan pelanggan dapat diterima karena koefisien jalur positif 0,443 
dan nilai signifikansi 0,000 lebih kecil dari 0,05. 
2). Pengaruh tidak langsung  
a). Pengaruh persepsi harga terhadap loyalitas pelanggan  
Persepsi harga          loyalitas pelanggan = -0,058 
Nilai koefisien jalur persepsi harga terhadap loyalitas pelanggan 
adalah -0,058 dengan signifikansi 0,539 yang berarti hipotesis 3 yang 
menyatakan persepsi harga berpengaruh positif siksifikan terhadap 
loyalitas pelanggan tidak dapat diterima karena koefisien jalur 
negative -0,058 dan nilai signifikansi 0,539 lebih besar dari 0,05. 
b). Pengaruh kualitas produk terhadap loyalitas pelanggan  
Kualitas produk   loyalitas pelanggan = 0,338 
nilai koefisien jalur kualitas produk terhadap loyalitas pelanggan 
0,338 dengan signifikansi 0,01 yang berarti hipotesis 4 yang 
menyatakan kualitas produk berpengaruh positif signifikan terhadap 
loyalitas pelanggan dapat diterima karena koefisien jalur positif 0,338 
dan nilai signifikansi 0,01 lebih kecil dari 0,05. 
c). Pengaruh kepuasan pelanggan terhadap loyalitas pelanggan  
Kepuasan pelanggan        loyalitas pelanggan = 0,220 
Nilai koefisien jalur kepuasan pelanggan terhadap loyalitas pelanggan 
adalah 0,220 dengan signifikansi 0,038 yang berarti hipotesis 5 yang 
menyatakan kepuasan pelanggan berpengaruh positif signifikan 
terhadap loyalitas pelanggan dapat diterima karena koefisien jalur 
positif 0,220 dan nilai signifikansi 0,038 lebih kecil 0,05. 
Pembahasan Hasil Penelitian  
Pengaruh Persepsi Harga terhadap Loyalitas Pelanggan melalui 
Kepuasan Pelanggan sebagai Variabel Intervening pada Wifi Corner 
Kota Baru Yogyakarta. 
 Hasil penelitian menunjukan bahwa secara statistik tidak terdapat 
pengaruh antara persepsi harga terhadap loyalitas pelanggan melalui 
kepuasan pelanggan pada Wifi Corner Kota Baru Yogyakarta. Sehingga 
hipotesis yang menyatakan bahwa terdapat pengaruh persepsi harga 
terhadap loyalitas pelanggan melalui kepuasan pelanggan pada Wifi 
Corner tidak terbukti, karena nilai sobel test nya adalah (1,611 < 1,98). 
Anisa Rosita (2018) menyatakan bahwa persepsi harga tidak 
berpengaruh terhadap loyalitas konsumen melalui kepuasan konsumen. 
Pengaruh Kualitas Produk terhadap Loyalitas Pelanggan melalui 
Kepuasan Pelanggan  pada Wifi Corner Kota Baru Yogyakarta. 
 hasil penelitian menunjukan bahwa hasil secara statistik terdapat 
pengaruh antara kualitas produk terhadap loyalitas pelanggan melalui 
kepuasan pelanggan pada Wifi Corner Kota Baru Yogyakarta. Sehingga 
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hipotesis yang menyatakan terdapat pengaruh kualitas produk terhadap 
loyalitas melalui kepuasan pelanggan pada Wifi Corner telah terbukti, 
karena hasil sobel test yang menyatakan (2,45 > 1,98). Ayu Ryandari 
(2012) dalam penelitianya kualitas produk berpengaruh positif 
signifikan terhadap loyalitas pelanggan melalui kepuasan pelanggan 
sebagai variabel intervening. 
 
PENUTUP 
Kesimpulan  
suatu kesimpulan sebagai berikut: 
1. Persepsi harga berpengaruh positif signifikan terhadap kepuasan 
pelanggan. 
2. Kualitas produk berpengaruh positif signifikan terhadap kepuasan 
pelanggan. 
3. Pengaruh persepsi harga terhadap loyalitas pelanggan tidak 
berpengaruh positif signifikan terhadap loyalitas pelanggan. 
4. Kualitas produk berpengaruh positif signifikan terhadap loyalitas 
pelanggan. 
5. Kepuasan pelanggan berpengaruh positif signifikan terhadap loyalitas 
pelanggan. 
6. Persepsi harga tidak berpengaruh positif signifikan terhadap loyalitas 
pelanggan melalui kepuasan pelanggan sebagai variabel intervening, 
7. Kualitas produk berpengaruh positif signifikan terhadap loyalitas 
pelanggan melalui kepuasan pelanggan sebagai variabel intervening . 
Saran  
Adapun saran yang diajuakan oleh peneliti sebagai berikut: 
1. Mayoritas konsumen yang menggunakan Wifi Corner adalah 
mahasiswa atau pelajar. Untuk mempertahan kan konsumen agar tetap 
loyal, perusahaan harus meningkatkan kepuasan pelanggan khususnya 
bagi mahasiswa atau pelajar.  
2. Bagi peneliti selanjutnya diharapkan memperluas penelitian untuk 
mengetahui apakah konsisten terhadap penemuan ini sebagai partial 
mediasi, dan diharapkan dapat mengembangkan penelitian ini dengan 
meneliti factor lain yang dapat mempengaruhi loyalitas pelanggan. 
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